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« La plus petite action vaut plus que les plus grandes intentions. »
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A tous ceux qui ont osé l'action avant d'avoir toutes les réponses.

« La plus petite action vaut plus que les plus grandes intentions. »
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MOT DE L'AUTEUR

J'ai passé plus de trente ans a vendre, a coacher des vendeurs, a observer des équipes commerciales
échouer ou triompher. Et si je devais résumer en une phrase ce que j'ai appris, ce serait ceci : la plupart
des gens vendent ce qu'ils veulent vendre, plutot que ce que le cerveau de leur client a besoin d'entendre
pour dire oui.

Ce livre n'est pas un manuel de manipulation. C'est une invitation a comprendre la mécanique profonde
de la décision humaine — et a s'y aligner avec honnéteté. La neuro-vente, dans sa définition la plus
juste, c'est I'art de communiquer de la fagon dont le cerveau humain traite naturellement l'information. Ni
plus, ni moins.

J'ai coaché des entrepreneurs de la Beauce a Laval, des dirigeants en Chaudiére-Appalaches, des
équipes de vente a Lévis et a Trois-Rivieres. Chaque fois, le méme constat : ceux qui performent ne
travaillent pas plus fort. lls travaillent mieux, parce qu'ils comprennent que leur client décide d'abord avec
ses émotions, et justifie ensuite avec sa logique.

Vous n'avez pas a devenir neurologue. Vous n'avez pas a meémoriser des diagrammes cérébraux
complexes. Ce livre vous donnera des outils concrets, des formules testées, des questions puissantes
et des stratégies immédiatement applicables — le tout appuyé sur les données de la science
comportementale moderne.

J'ai structuré cet ouvrage en quatre grandes parties : d'abord les fondements (comment le cerveau
décide), puis les déclencheurs neurologiques (ce qui active le désir d'achat), ensuite les outils pratiques
de la neuro-vente, et enfin I'application terrain au quotidien.

Lisez ce livre avec un stylo en main. Soulignez. Posez-vous des questions. Et surtout, agissez. Parce
que comme je le répéte depuis des années :

© 2025 André Noiseux



NEURO-VENTES André Noiseux | ANCI.Coach

« La plus petite action vaut plus que les plus grandes

intentions. »

— André Noiseux
Québec, 2025
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PREFACE

Il fut un temps ou les meilleurs vendeurs fonctionnaient uniquement a l'instinct. lls sentaient le client, ils
lisaient la piéce, ils savaient — presque par magie — quoi dire et quand. On appelait cela « avoir le tour
». On pensait que c'était un don. Quelque chose d'inné que I'on avait ou que I'on n'avait pas.

La science moderne nous a appris que ce n'était pas de la magie. C'était de la neurologie appliquée sans
le savoir. Ces vendeurs d'exception captaient inconsciemment les signaux que le cerveau de leur
interlocuteur envoyait, et y répondaient avec précision. lls synchronisaient leur communication avec le
mode de traitement de l'information de leur client.

Aujourd'hui, la bonne nouvelle, c'est que cette « magie » peut s'apprendre. Les neurosciences, la
psychologie comportementale, ['économie comportementale (behavioral economics) et Ia
neuroéconomie ont permis de décoder, de cartographier et de rendre reproductible ce que les grands
vendeurs faisaient naturellement.

A RETENIR

Les décisions d'achat sont prises a environ 95% de fagon inconsciente ou émotionnelle, selon les
recherches du neuroscientifique Gerald Zaltman de Harvard. La logique arrive aprés — pour justifier
ce que le cerveau limbique a déja décidé.

C'est dans ce contexte que s'inscrit le travail d'’André Noiseux. Fort de plus de trente ans d'expérience
sur le terrain — a coacher, a vendre, a observer — André a développé une approche qui marie la rigueur
de la science avec la chaleur humaine de I'accompagnement authentique.

Ce livre n'est pas une théorie abstraite. C'est un guide de terrain, construit par un praticien pour des
praticiens. Chaque chapitre vous offre des concepts clairs, des outils actionnables et des réflexions qui
transformeront la fagon dont vous abordez vos conversations de vente.

La neuro-vente n'est pas de la manipulation. C'est l'inverse : c'est comprendre l'autre assez
profondément pour lui parler dans son propre langage — le langage du cerveau. C'est respecter la fagon
dont les étres humains sont biologiquement cablés pour prendre des décisions, et s'adapter a cette réalité
plutét que de lutter contre elle.
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« Le vendeur de demain ne sera pas le plus agressif. Ce sera le
plus empathique, le plus congruent, le plus aligné avec le

cerveau de son client. »

Que vous soyez entrepreneur, conseiller, représentant, directeur commercial ou coach, ce livre changera
votre fagon de voir la vente. Non comme une confrontation ou une persuasion forcée, mais comme une
conversation de cerveau a cerveau — authentique, précise, efficace.

Bonne lecture. Et surtout, bonne action.

— André Noiseux
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INTRODUCTION

Il s'appelait Martin. Directeur des ventes dans une PME de services B2B en Beauce, il était frustré. Son
produit était excellent, son prix compétitif, son service impeccable. Et pourtant, son taux de conversion
stagnait a 22%. Trois clients sur quatre qui le rencontraient repartaient sans acheter.

Quand je I'ai rencontré pour la premiére fois, Martin m'a résumé sa situation en une phrase : « Je leur
présente toutes les caractéristiques, tous les avantages, tous les prix. Je couvre tout. Et ils me disent
qu'ils vont y penser. »

Le probléme de Martin, c'était précisément cela : il couvrait tout. Il donnait trop d'information. Il parlait au
néocortex — la partie rationnelle et analytique du cerveau — alors que ses clients décidaient avec leur
cerveau limbique, le siége des émotions et de l'instinct.

LE PROBLEME DE MARTIN

Martin présentait des données a un cerveau qui cherche des sensations. Il offrait de la logique a un
systéme neurologique qui décide d'abord par I'émotion. Résultat : surcharge cognitive, paralysie
décisionnelle, fuite en avant. « J'ai besoin de réfléchir. »

En six semaines, nous avons transformé son approche. Pas son produit. Pas son prix. Pas son service.
Uniquement sa fagcon de communiquer — en alignant ses messages avec le fonctionnement réel du
cerveau humain. Son taux de conversion est passé de 22% a 61%.

C'est la promesse de la neuro-vente.

Qu'est-ce que la neuro-vente?

La neuro-vente — ou neuro-vente — est I'application des découvertes des neurosciences, de la
psychologie comportementale et de la neuro-économie au processus de vente et de persuasion. Elle
part d'un constat simple mais révolutionnaire : les étres humains ne prennent pas leurs décisions d'achat
de fagon purement rationnelle.

Pendant des décennies, les modéles économiques ont présupposé un « homo economicus » — un étre
rationnel qui évalue les options, compare les prix et choisit la solution optimale. On sait maintenant que
c'est faux. Le cerveau humain est paresseux, émotionnel, biaisé et profondément social. Et c'est
précisément pourquoi la neuro-vente fonctionne.
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Comment utiliser ce livre

Ce livre est organisé en quatre parties progressives. Vous pouvez le lire du début a la fin — c'est ce que
je recommande pour une premiére lecture — ou I'utiliser comme référence en consultant les chapitres
spécifiques selon vos besoins.

Chaque chapitre contient : des concepts fondamentaux appuyés sur la recherche scientifique, des outils
pratiques et des formules applicables immédiatement, des exemples tirés de situations réelles, et un bloc
« Action Immédiate » en fin de chapitre pour ancrer I'apprentissage dans la pratique.

Parce que lire sans agir, c'est comme avoir une carte routiére sans jamais démarrer le moteur. Et vous
savez ce que je pense des grandes intentions sans action.

— André Noiseux
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PARTIE I

LES FONDEMENTS DU CERVEAU QUI ACHETE

Comprendre avant d'agir.
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CHAPITRE 1

Chaque fois qu'un client dit « oui », quelque chose de précis se passe dans son cerveau. Ce n'est pas
un hasard. Ce n'est pas de la chance. C'est de la neurologie. Pour vendre mieux, vous devez d'abord
comprendre le voyage que fait une décision a travers le systéme nerveux central de votre interlocuteur.

Le cerveau : une machine a économiser l'énergie

Le cerveau humain représente environ 2% du poids corporel, mais consomme 20% de I'énergie totale
du corps. Pour compenser ce colt énergétique élevé, le cerveau a développé des raccourcis — des
heuristiques — qui lui permettent de prendre des décisions rapidement, sans analyser chaque variable
de chaque situation.

Ces raccourcis sont magnifiques pour la survie. lls sont parfois trompeurs pour la prise de décision
rationnelle. Et ils sont absolument essentiels a comprendre pour la vente.

CONCEPT CLE : L'HEURISTIQUE

Une heuristique est un raccourci mental. Au lieu de calculer toutes les options, le cerveau utilise des
regles simples pour arriver rapidement a une conclusion « assez bonne ». Ces raccourcis sont
prévisibles, ce qui les rend exploitables éthiquement par le vendeur informé.

Le modeéle dual de Kahneman : Systéme 1 et Systéme 2

Daniel Kahneman, Prix Nobel d'économie, a popularisé un modéle fondamental pour comprendre la prise
de décision humaine. Il distingue deux systémes de traitement de l'information :

Le Systéme 1 est rapide, automatique, émotionnel, intuitif. Il fonctionne en arriére-plan, sans effort
conscient. Il traite les visages, les tonalités émotionnelles, les premiéres impressions, les images, les
histoires. Il est toujours actif.

Le Systeme 2 est lent, délibératif, analytique, logique. Il s'active quand nous devons résoudre un
probléme complexe, évaluer des données, faire un calcul. Il est paresseux — le cerveau I'évite quand il
peut.
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IMPLICATION DIRECTE POUR LA VENTE

La majorité des décisions d'achat sont initiées et orientées par le Systeme 1. Le Systeme 2 est ensuite
utilisé pour rationaliser une décision déja prise émotionnellement. Votre présentation de vente doit
d'abord séduire le Systeme 1 avant de nourrir le Systéme 2.

Les cinq étapes neurologiques d'une décision d'achat

La recherche en neuro-économie a identifié un processus neurologique relativement constant dans les
décisions d'achat. Voici les cing étapes que traverse le cerveau de votre client :

1. Détection d'une douleur ou d'un désir — Le cerveau identifie un écart entre I'état actuel et un
état désiré. C'est la tension qui crée le besoin.

2. Evaluation de la menace ou de I'opportunité — Le cerveau limbique juge rapidement : est-ce
dangereux? Est-ce opportun? Cette évaluation se fait en millisecondes.

3. Recherche d'une solution — Le néocortex est sollicité pour évaluer les options disponibles.
C'est ici que vos arguments rationnels entrent en jeu.

4. Décision émotionnelle — La décision finale est prise par le systéme limbique, sur la base de la
confiance, du plaisir anticipé ou de la réduction de la douleur.

5. Rationalisation post-décision — Le néocortex construit une justification logique pour une
décision déja prise. « C'est un bon investissement. »
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Ce que ca change pour vous

Si la décision d'achat est d'abord émotionnelle, cela signifie que présenter des données et des
caractéristiques en début de conversation est contre-productif. Vous parlez au mauvais systéme.

La neuro-vente consiste a inverser la séquence habituelle : d'abord créer une résonnance émotionnelle
(Systéme 1), ensuite fournir la justification logique (Systéme 2). D'abord faire sentir, ensuite faire penser.

ACTION IMMEDIATE
Prenez votre prochain rendez-vous de vente et identifiez les trois premiéres minutes. Est-ce que vous
commencez par des données, des prix ou des caractéristiques? Si oui, vous perdez votre client dés le

départ. Commencez plutdt par une question émotionnelle ou une histoire courte qui résonne avec sa
réalité. Notez la différence.
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CHAPITRE 2

Paul MacLean, neuroscientifique américain, a proposé dans les années 1960 le modéle du « cerveau
triunique » — trois cerveaux en un, empilés comme les couches d'une évolution de plusieurs millions
d'années. Bien que ce modéle ait été nuancé depuis, il reste un outil pédagogique extrémement puissant
pour comprendre les dynamiques de la vente.

Le cerveau reptilien : le gardien de la porte

Le cerveau reptilien — le tronc cérébral et le cervelet — est le plus ancien. Il contrble les fonctions de
survie : respiration, rythme cardiaque, vigilance, instinct de fuite ou d'attaque. |l est binaire : sécurité ou
menace, confort ou danger.

En contexte de vente, le cerveau reptilien est le premier filtre. Avant méme que votre client entende un
seul mot de votre présentation, son cerveau reptilien a déja évalué : est-ce que cette personne est slire?
Est-ce que je me sens a l'aise ici? Est-ce que je peux baisser ma garde?

ERREUR CLASSIQUE

Se précipiter sur le pitch de vente avant d'avoir passé le filtre reptilien. Si votre client ne se sent pas
en sécurité avec vous, aucune caractéristique produit ni aucun argument logique ne le convaincra. La
confiance est la clé d'entrée — pas l'offre.

Le cerveau limbique : le moteur émotionnel

Le cerveau limbique — incluant I'amygdale, I'hippocampe et le noyau accumbens — est le siége des
émotions, de la mémoire émotionnelle et du systéme de récompense. C'est lui qui décide si vous aimez
quelqu'un, si vous faites confiance a une situation, si vous vous sentez bien dans un contexte.

En vente, le cerveau limbique est votre cible principale. C'est lui qui dit « je le veux » avant méme que le
néocortex ait eu le temps d'analyser I'option. C'est lui qui enregistre les émotions associées a votre
marque, votre service, votre personne.
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Le néocortex : le rationalisateur
Le néocortex est la couche la plus récente, la plus sophistiquée. Il gére le langage, la logique, I'analyse,
la planification, la conscience. C'est lui qui lit votre proposition commerciale, compare les prix, évalue les
garanties.

Mais voici ce que peu de vendeurs comprennent : le néocortex est rarement le premier a décider. Il est
plutét le département « relations publiques » du cerveau — celui qui construit les justifications aprés que
la décision a été prise par les niveaux inférieurs.

Parler aux trois cerveaux dans le bon ordre

Une présentation de vente efficace, du point de vue neurologique, suit un ordre précis :

+ Reptilien d'abord : Créez la sécurité. Soyez présent, calme, congruent. Etablissez le rapport
physique et vocal avant de parler de quoi que ce soit.

* Limbique ensuite : Créez I'’émotion. Racontez une histoire. Posez des questions sur la douleur
ou le désir. Faites ressentir I'écart entre I'état actuel et I'état désiré.

* Neéocortex en dernier : Justifiez avec des faits. Données, garanties, comparaisons, ROI. Mais
seulement une fois que les deux premiers cerveaux sont engageés.

FORMULE DES 3 CERVEAUX

SECURITE — EMOTION — LOGIQUE. Ce n'est pas l'ordre naturel d'une présentation de vente
conventionnelle (qui commence par la logique). Mais c'est I'ordre neurologique de toute bonne décision
d'achat.

Application pratique : le check-list des trois cerveaux
Avant votre prochain rendez-vous, posez-vous ces questions pour chacun des niveaux :

Pour le reptilien : Comment vais-je créer un environnement de sécurité? Quelle est mon énergie, ma
posture, mon ton? Ai-je prévu de temps pour le « réchauffement » avant de parler affaires?

Pour le limbique : Quelle histoire vais-je raconter? Quelle douleur spécifique vais-je nommer? Quel désir
vais-je évoquer? Comment vais-je rendre tangible le bénéfice émotionnel de ma solution?
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Pour le néocortex : Quels sont les trois arguments logiques les plus puissants? Quelles données vais-je
présenter? Comment vais-je faciliter la rationalisation de la décision d'achat?

ACTION IMMEDIATE

Prenez votre script de vente actuel et identifiez a quel cerveau chaque section s'adresse. Réorganisez-
le selon la séquence Reptilien — Limbique — Néocortex. Testez cette nouvelle version lors de vos
trois prochains rendez-vous et notez l'impact sur 'engagement de vos clients.
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CHAPITRE 3

Pourquoi certains vendeurs sont-ils inoubliables? Pourquoi certaines conversations de vente restent-
elles gravées dans la mémoire d'un client pendant des années, tandis que d'autres disparaissent dés la
porte franchie? La réponse se trouve dans la neurobiologie de la mémoire émotionnelle.

L'amygdale : 1a sentinelle émotionnelle

L'amygdale est une structure en forme d'amande nichée dans le cerveau limbique. Son rdle principal :
évaluer la charge émotionnelle de chaque expérience et décider si elle mérite d'étre mémorisée. Plus
une expérience est émotionnellement intense, plus I'amygdale va « marquer » cette expérience pour la
stocker en mémoire a long terme.

C'est pourquoi vous vous souvenez de votre premier amour, de votre diplédme, d'un accident de voiture
— mais pas de la plupart des présentations PowerPoint que vous avez vues.

IMPLICATION VENTE

Si votre présentation de vente ne génére aucune émotion, votre client ne s'en souviendra pas. Et un
client qui ne se souvient pas de vous ne peut pas vous référer, ne peut pas justifier son achat a son
conjoint, et ne peut pas revenir vers vous avec confiance. L'émotion n'est pas optionnelle — elle est
structurante.

La neurochimie de la confiance

La confiance est au cceur de toute transaction commerciale. Et elle a une neurochimie précise.
L'ocytocine — souvent appelée I'hnormone de la confiance ou du lien social — est libérée dans le cerveau
lorsque nous nous sentons en sécurité avec quelqu'un, lorsque nous nous sentons vus et compris.

Les comportements qui déclenchent la libération d'ocytocine chez votre interlocuteur incluent I'écoute
authentique, le contact visuel soutenu mais naturel, la synchronisation (voir chapitre 7), les
démonstrations de vulnérabilité appropriée, et les gestes de réciprocité.
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Le cortisol, I'ennemi de la vente

A l'opposé de I'ocytocine se trouve le cortisol — I'hormone du stress. Quand votre client se sent pressé,
manipulé, incompris, ou qu'il percoit un risque élevé, son cerveau libére du cortisol. Résultat : fermeture
cognitive, méfiance accrue, raisonnement défensif.

Un client stressé ne décide pas. Il fuit. « Je vais y penser. » « Rappelez-moi la semaine prochaine. » «
Je dois en parler a mon associé. » Ce ne sont pas des objections rationnelles — ce sont des réponses
au stress neurologique.

LES 5 DECLENCHEURS DE CORTISOL EN VENTE

1. Pression temporelle artificielle. 2. Surcharge d'information. 3. Sentiment d'étre jugé ou évalué. 4.
Peur de prendre la mauvaise décision. 5. Sentiment que le vendeur ne comprend pas réellement son
probléme.

Construire la mémoire émotionnelle positive

Puisque la mémoire est encodée émotionnellement, votre objectif est de créer des interactions qui
génerent des émotions positives associées a votre nom, votre marque, votre service. Voici comment :

» L'effet de primauté et de récence : Le cerveau retient mieux le début et la fin d'une expérience.
Soignez particulierement les premiéres et les derniéres minutes de chaque interaction.

» L'effet de surprise positive : L'imprévu positif génére de la dopamine et fixe la mémoire. Un
service inattendu, un geste de générosité non sollicité, une attention personnalisée.

» L'histoire émotionnelle : Racontez des histoires de transformation — avant/aprés — qui
permettent au client de se projeter. Le cerveau ne distingue pas toujours entre vivre une
expérience et I'imaginer intensément.

ACTION IMMEDIATE

Identifiez trois moments dans votre processus de vente ou vous pouvez créer une émotion positive
mémorable. Notez-les, puis implémentez-les systématiquement. La régularité de I'expérience
émotionnelle positive est ce qui construit une réputation inoubliable.
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PARTIE II

LES DECLENCHEURS NEUROLOGIQUES

Ce qui active le désir d'achat.
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CHAPITRE 4

Il existe plus de 180 biais cognitifs répertoriés en psychologie comportementale. Ce sont des déviations
systématiques du raisonnement rationnel — des « bugs » dans le logiciel humain — qui influencent
profondément nos décisions. Le vendeur qui comprend ces biais dispose d'un avantage considérable.

Le biais d'ancrage

L'ancrage est I'un des biais les plus puissants en vente. Le cerveau humain accorde une importance
disproportionnée a la premiére information recue — I'ancre — et ajuste toutes les informations suivantes
par rapport a elle.

Exemple concret : si vous présentez d'abord votre formule premium a 2 500$ par mois, puis votre formule
standard a 1 2009, la formule standard semblera trés raisonnable. Si vous commencez par la formule
standard a 1 200$, ce méme prix semble élevé. Méme prix, perception radicalement différente.

STRATEGIE D'ANCRAGE

Présentez toujours votre option la plus compléte (et la plus chére) en premier. Cela ancre la valeur
dans l'esprit du client. Votre option cible sera ensuite pergue comme raisonnable et bien positionnée
par rapport a I'ancre.

Le biais de réciprocité

Robert Cialdini a documenté ce biais dans son classique Influence : quand quelqu'un nous donne
quelque chose, nous ressentons une obligation inconsciente de rendre la pareille. Ce réflexe est
profondément ancré dans notre biologie sociale.

En vente, la réciprocité se déclenche quand vous offrez de la valeur avant de demander quoi que ce soit
: un contenu éducatif gratuit, un diagnostic sans engagement, une connexion utile, une recommandation
désintéressée. Le client se sent inconsciemment redevable.
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Le biais de preuve sociale
Le cerveau humain est cablé pour I'appartenance sociale. Face a l'incertitude, il cherche des preuves de

ce que font les autres pour décider quoi faire. « Si beaucoup de gens l'ont fait, ¢ca doit étre la bonne
décision. »

»  Témoignages clients spécifiques et datés

> Etudes de cas avec résultats mesurables

> Logos de clients reconnus dans votre secteur
»  Statistiques d'adoption et de satisfaction

»  Certifications et reconnaissances tierces

Le biais de rareté

Ce qui est rare est pergu comme précieux. C'est une régle neurologique fondamentale, héritée de millions
d'années d'évolution dans un environnement de ressources limitées. Quand votre client percgoit que
I'acces a votre offre est limité — dans le temps, en quantité ou en disponibilité — son désir s'intensifie.

ACTION IMMEDIATE

Identifiez deux biais cognitifs que vous pouvez intégrer éthiquement dans votre processus de vente
cette semaine. Ancrage : restructurez votre présentation de prix pour commencer par la valeur
maximale. Réciprocité : préparez un cadeau de valeur a offrir avant votre prochain rendez-vous — un
article, une analyse, une connexion utile.
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CHAPITRE 5

La dopamine est peut-étre le neurotransmetteur le plus important a comprendre pour tout vendeur.
Souvent appelée « hormone du bonheur », elle est en réalité I'hormone de I'anticipation du bonheur —
ce qui la rend encore plus puissante dans un contexte commercial.

Le circuit de la récompense
Le systéme dopaminergique — ou circuit de la récompense — relie le noyau accumbens (le centre du
plaisir), I'aire tegmentale ventrale et le cortex préfrontal. Quand ce circuit est activé, nous ressentons de
la motivation, de I'élan, du désir. Nous voulons agir pour obtenir la récompense anticipée.

Ce circuit est activé non pas par la récompense elle-méme, mais par son anticipation. Ce n'est pas
manger le gateau qui génére le plus de dopamine — c'est l'imaginer, le sentir, s'en approcher. C'est
I'espoir, pas I'accomplissement.

IMPLICATION POUR LA VENTE

Votre role n'est pas seulement de décrire votre produit ou service — c'est de faire vivre I'expérience
de le posséder avant I'achat. Plus votre client peut imaginer et anticiper les bénéfices de votre solution,
plus son systeme dopaminergique s'active, plus son désir d'achat augmente.

Techniques de stimulation dopaminergique

Voici des méthodes concrétes pour activer le circuit de la récompense chez vos clients :

» Lavisualisation guidée : Demandez a votre client de fermer les yeux et d'imaginer leur situation
dans six mois si le probléme était réglé. Laissez-les vivre I'état final dans leur imagination.

+ Lelangage de projection : Utilisez le futur dans votre vocabulaire. « Quand vous utiliserez cet
outil... » plutét que « Si vous l'achetez... »

+ L'essai sans engagement : Si possible, laissez votre client utiliser, toucher, expérimenter votre
solution. L'expérience sensorielle directe est le meilleur déclencheur dopaminergique.

e Le récit de transformation : Racontez ['histoire d'un client similaire — sa douleur initiale, le
processus, la transformation finale. Le cerveau de votre interlocuteur se projette dans ce récit.
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La dopamine et la progression

Le cerveau libére de la dopamine non seulement dans I'anticipation d'une grande récompense, mais
aussi dans chaque petite étape de progression vers cette récompense. C'est le principe de la
gamification.

Appliquez ce principe a votre processus de vente : créez des micro-victoires. Chaque étape franchie doit
étre célébrée, reconnue, validée. « Excellente question. » « C'est exactement le bon réflexe. » « Vous
avancez dans la bonne direction. »

ACTION IMMEDIATE

Préparez une question de visualisation pour votre prochain rendez-vous : « Si on imagine que dans
douze mois, le probléme X est completement résolu, a quoi ressemble votre quotidien? » Laissez votre
client répondre en détail. Observez le changement dans son langage corporel et son niveau
d'engagement.

© 2025 André Noiseux



NEURO-VENTES André Noiseux | ANCIl.Coach

CHAPITRE 6

Si la dopamine pousse a courir vers quelque chose, la peur pousse a fuir quelque chose. Ces deux
moteurs comportementaux sont biologiquement distincts, mais également puissants. En vente,
comprendre le moteur de la peur — utilisé avec éthique et précision — peut transformer vos résultats.

L'asymeétrie de la perte
Daniel Kahneman et Amos Tversky ont démontré que la douleur de perdre quelque chose est

neurologiquement deux fois plus intense que le plaisir d'obtenir quelque chose d'équivalent. En d'autres
termes : perdre 100$ fait deux fois plus mal que trouver 100$ fait de bien.

Cette asymétrie est essentielle pour la vente. Présenter ce que votre client risque de perdre en ne
passant pas a l'action est souvent plus motivant que de présenter ce qu'il gagnera en achetant.

REFORMULER EN PERTE

Au lieu de : « Notre solution vous permettra d'économiser 30 heures par mois. » Dites : « Sans cette
solution, vous continuez a perdre 30 heures par mois — soit 360 heures par an, I'équivalent de neuf
semaines de travail que vous ne récupeérerez jamais. »

L'urgence neurologique
Le cerveau humain est biologiquement programmé pour répondre a l'urgence. L'activation de I'amygdale

face a un signal d'urgence court-circuite le raisonnement analytique et pousse a I'action immédiate. C'est
le mécanisme de survie en action.

En vente, I'urgence peut étre créée de plusieurs fagons — mais attention : une urgence artificielle et non
justifiée est percue comme une manipulation, ce qui active le cortisol et la méfiance. L'urgence doit étre
réelle ou légitimement motivée.

* Urgence liée a la valeur : « Chaque semaine sans cette solution vous codte X en opportunités
manquées. »

* Urgence liée a la disponibilité : « Je n'accepte que trois nouveaux clients par trimestre pour
maintenir la qualité de service. »

* Urgence liée a une échéance externe : « Le programme de crédit d'impét se termine le 31
mars. »
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La rareté et la valeur percue

L'économiste Thorstein Veblen a observé que certains biens voient leur demande augmenter quand leur
prix monte — parce que le prix élevé signale la rareté et I'exclusivité. Le cerveau interpréte « rare »
comme « précieux ».

Appliquez ce principe a votre positionnement : ne soyez pas disponible pour tout le monde, tout le temps.
Créez une sélection. Qualifiez vos clients. Un vendeur qui dit « Ce programme n'est pas pour tout le
monde — voici les critéres » génére plus de désir qu'un vendeur qui supplie.

ACTION IMMEDIATE
Analysez votre offre actuelle. Existe-t-il des éléments |égitimes de rareté ou d'urgence que vous ne
communiquez pas? Votre capacité est-elle réellement limitée? Y a-t-il des délais réels liés a votre
secteur? Construisez un message d'urgence authentique et intégrez-le dans votre prochaine
conversation de vente.
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CHAPITRE 7

En 1996, des chercheurs italiens de I'Université de Parme ont découvert quelque chose de stupéfiant :
des neurones dans le cerveau d'un singe s'activaient non seulement quand il saisissait une cacahuéte,
mais aussi quand il observait un chercheur la saisir. Ces neurones miroirs allaient révolutionner notre
compreéhension de I'empathie et de la communication humaine.

Les neurones miroirs : la biologie de l'empathie

Les neurones miroirs sont des cellules cérébrales qui s'activent a la fois quand nous accomplissons une
action et quand nous observons quelqu'un d'autre l'accomplir. lls sont a la base de [l'imitation, de
l'apprentissage, mais surtout de I'empathie — cette capacité de ressentir ce que I'autre ressent.

En contexte de vente, les neurones miroirs signifient ceci : vos émotions sont contagieuses. Si vous étes
enthousiaste, authentiquement, votre client le ressentira dans son propre corps. Si vous étes tendu ou
incertain, il le percevra également — méme sans en étre conscient.

PRINCIPE FONDAMENTAL

Vous ne pouvez pas transmettre une émotion que vous ne ressentez pas. L'authenticité est
neurologiquement détectable. Le cerveau de votre client scanne en permanence les micro-
expressions, la tonalité vocale, la posture — a la recherche de congruence ou d'incongruence.

La synchronisation : I'art du rapport neurologique

La synchronisation (ou « pacing ») est la technique par laquelle vous alignez votre communication avec
le mode naturel de fonctionnement de votre interlocuteur. Quand deux personnes sont en rapport
profond, elles s'imitent naturellement : méme rythme vocal, mémes postures, méme niveau d'énergie.
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Le vendeur habile crée cette synchronisation consciemment, avant de guider (leading) — c'est-a-dire
d'emmener son interlocuteur vers ['état émotionnel optimal pour la décision.

» Synchronisation vocale : Adaptez votre rythme, volume et tonalité a ceux de votre interlocuteur
avant de les modifier.

* Synchronisation posturale : Adoptez subtilement la posture de votre client (croiser les jambes,
se pencher en avant, etc.).

* Synchronisation linguistique : Reprenez les mots et expressions spécifiques utilisés par votre
client.

* Synchronisation émotionnelle : Nommez et validez I'émotion pergcue chez votre client avant d'en
introduire une nouvelle.

ACTION IMMEDIATE

Lors de votre prochain rendez-vous, consacrez les cing premieres minutes uniquement a la
synchronisation. Observez le rythme vocal de votre interlocuteur et ajustez le votre. Observez sa
posture et alignez subtilement la votre. Ecoutez ses mots et réutilisez-les dans vos questions. Notez
l'impact sur la qualité du rapport et de I'écoute.
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PARTIE III

LES OUTILS DE LA NEURO-VENTE

Mettre la science en action.
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CHAPITRE 8

L'étre humain est une créature de récits. Avant I'écriture, avant les chiffres, avant méme les systémes de
croyances organisées, il y avait les histoires. Le cerveau humain s'est développé pendant des millénaires
autour de la narration comme principal mode de transmission du savoir, des valeurs et des émotions.

La neurologie du récit

Quand vous lisez une liste de faits, seules les zones de traitement du langage s'activent dans votre
cerveau. Mais quand vous entendez ou lisez une histoire bien construite, quelque chose de remarquable
se produit : le cerveau s'allume dans presque toutes ses régions. L'insula ressent les émotions décrites.
Le cortex moteur s'active aux descriptions d'action. Le cortex visuel traite les images mentales.

Ce phénoméne s'appelle le couplage neuronal — le cerveau de I'auditeur synchronise son activité avec
celui du conteur. En racontant une histoire, vous créez littéralement une connexion cérébrale entre vous
et votre client.

LA FORMULE NARRATIVE DE LA VENTE

Toute histoire de vente efficace suit cette structure : (1) Un personnage similaire au client, (2) un
probléme clairement identifié, (3) une tentative de solution échouée, (4) la découverte de votre solution,
(5) la transformation réelle avec des résultats spécifiques.

L'histoire avant I'argument

Une étude de I'Université de Stanford a montré que les histoires sont retenues 22 fois plus facilement
que les faits isolés. Vingt-deux fois. Si vous avez le choix entre citer une statistique et raconter une
histoire qui illustre cette méme réalité, choisissez I'histoire — puis ajoutez la statistique comme
confirmation.
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Construire votre bibliotheque de récits
Chaque vendeur expérimenté devrait avoir un répertoire d'histoires classées par type de probléme client,
par secteur, par taille d'entreprise. Ces histoires doivent étre précises, vivantes, vraies (ou basées sur
de vraies situations) et courtes — entre 90 secondes et 3 minutes.

+ L'histoire d'origine : Pourquoi faites-vous ce que vous faites? Quelle transformation avez-vous
vécue?

* L'histoire de transformation client : Un client similaire, sa douleur, votre solution, ses résultats.

» L'histoire d'erreur courante : Une erreur typique que font les gens dans votre domaine et ses
conséquences.

» L'histoire de la révélation : Un moment ou vous avez compris quelque chose d'important qui
change tout.

ACTION IMMEDIATE

Ecrivez aujourd'hui une histoire de transformation client de 200 mots. Respectez la structure :
personnage similaire — probléme — tentative échouée — découverte de votre solution — résultats
mesurables. Pratiquez-la a voix haute jusqu'a ce qu'elle soit naturelle et vivante.
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CHAPITRE 9

Les mots ne sont pas neutres. Chaque mot que vous prononcez déclenche dans le cerveau de votre
interlocuteur une cascade d'associations — émotionnelles, sensorielles, mémorielles. Le choix précis
des mots n'est pas un luxe stylistique : c'est une décision stratégique neurologique.

Le cerveau traite les mots sensoriels comme des expériences réelles

Des études d'imagerie cérébrale (IRM fonctionnelle) ont montré que les mots a forte charge sensorielle
activent les cortex sensoriels correspondants. Lire le mot « parfum » active le cortex olfactif. Lire le mot
« velours » active le cortex tactile. Le cerveau ne fait pas toujours la distinction entre lire un mot et vivre
I'expérience qu'il décrit.

VOCABULAIRE NEURO-ACTIVANT

Remplacez les mots abstraits par des mots concrets et sensoriels. « Efficacité » — « Vous économisez
deux heures chaque matin. » « Qualité » — « Vous sentez la différence dés la premiére utilisation. »
« Performance » — « Vos chiffres grimpent de 40% en 90 jours. »

Les mots a éviter

Certains mots activent des réponses neurologiques négatives chez la majorité des gens. Voici les
principaux a éviter en contexte de vente :

X« Codt » et « prix » : Activent le cortex d'insulaire — la région associée a la douleur physique.
Utilisez « investissement » ou « valeur ».

X« Contrat » : Evoque contrainte et obligation. Utilisez « entente », « accord » ou « engagement
mutuel ».

X « Probléme » : Lourd, négatif. Utilisez « défi », « opportunité d'amélioration » ou « point de
départ ».

X « Vendre » ou « acheter » : Rappelle I'acte transactionnel. Utilisez « investir dans », « accéder
a », « démarrer avec ».
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Les mots déclencheurs les plus puissants

Certains mots ont une charge neurologique exceptionnellement positive. Les recherches en
neuromarketing ont identifié des familles de mots particulierement efficaces :

Mots d'exclusivité : « réservé a », « sélectionné », « accés privilégié », « uniquement pour ».
Mots de certitude : « garanti », « prouvé », « démontré », « sans risque ».
Mots de facilité : « simple », « immédiatement », « en quelques minutes », « sans effort ».

Mots de transformation : « imaginez », « découvrez », « transformez », « libérez ».

L D D B g

Le prénom : Le son le plus doux dans n'importe quelle langue pour son propriétaire.

ACTION IMMEDIATE

Enregistrez votre prochain pitch de vente. Transcrivez-le et surlignez tous les mots abstraits ou a
connotation négative. Remplacez-les par des équivalents sensoriels, concrets et positifs. Réécoutez
la nouvelle version — vous sentirez immédiatement la différence.
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CHAPITRE 10

Les meilleurs vendeurs ne sont pas les meilleurs orateurs. Ce sont les meilleurs interviewers. lls
maitrisent I'art de poser des questions qui font penser, ressentir et décider. Et ils maitrisent I'art encore
plus rare du silence — cette pause inconfortable qui pousse le client a remplir le vide avec ses vérités
les plus importantes.

Pourquoi les questions sont neurologiquement supérieures aux
affirmations

Quand vous affirmez quelque chose a votre client, son cerveau peut résister, contredire ou ignorer. Mais
quand vous lui posez une question, son cerveau est obligé de traiter I'information, de se souvenir, de
ressentir. Il ne peut pas ne pas répondre — au moins intérieurement.

De plus, les questions créent un sentiment de contrdle chez votre interlocuteur. Il parle, il est écouté, il
guide la conversation — méme si c'est vous qui avez choisi les questions. La persuasion la plus puissante
est celle que le client croit avoir exercée lui-méme.

Les quatre types de questions en neuro-vente

1. QUESTIONS DE DOULEUR

Elles activent le cerveau limbique en touchant la douleur présente. « Qu'est-ce que cette situation vous
colte concrétement chaque mois? » « Depuis combien de temps vivez-vous avec ce probleme? » «
Qu'est-ce qui se passera si rien ne change dans six mois? »

2. QUESTIONS DE DESIR

Elles activent le circuit dopaminergique en créant I'anticipation du bénéfice. « Si vous pouviez résoudre
ce probléme cette semaine, qu'est-ce que ¢a changerait dans votre quotidien? » « A quoi ressemble
votre entreprise dans trois ans si cet enjeu est réglé? »

3. QUESTIONS DE VALEUR
Elles ancrent la valeur dans I'esprit du client. « Si vous récupérez ces 10 heures par semaine, qu'en
ferez-vous? » « Combien vaut pour vous une décision prise avec confiance plutdt qu'avec anxiété? »
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4. QUESTIONS D'ENGAGEMENT
Elles créent une cohérence interne et préparent la décision. « Sur une échelle de 1 a 10, a quel point

ce probléme est-il prioritaire pour vous en ce moment? » « Qu'est-ce qui vous retiendrait d'aller de
I'avant si vous étiez convaincu que ¢a fonctionne? »

Le silence stratégique

Aprés une question puissante, taisez-vous. Complétement. Méme si c'est inconfortable — surtout si c'est
inconfortable. Le cerveau humain a une aversion naturelle pour le vide conversationnel, et votre client le
remplira avec ses vraies réflexions, ses vraies peurs, ses vrais désirs.

ACTION IMMEDIATE
Préparez cinq questions — une de chaque type — spécifiques a votre offre et a votre client cible.
Pratiquez-les a voix haute. Puis, lors de votre prochain rendez-vous, posez une question et comptez

mentalement jusqu'a dix avant de parler si votre client n'a pas répondu. Observez ce qu'il dit dans ce
silence.
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CHAPITRE 11

Comment vous présentez votre prix est souvent plus important que le prix lui-méme. Des études en
neuroéconomie ont démontré que la méme somme d'argent peut sembler insignifiante ou exorbitante
selon le cadrage utilisé. L'ancrage de valeur est I'art de créer le contexte neurologique qui rend votre prix
non seulement acceptable, mais évident.

La douleur du paiement
Brian Knutson de Stanford a montré que le paiement active l'insula — la méme région cérébrale associée

a la douleur physique. C'est pourquoi dépenser de I'argent peut littéralement faire mal. Votre role est de
minimiser cette douleur pergue ou de la rendre acceptablement petite face a la valeur anticipée.

Techniques d'ancrage de valeur

« Ladivision temporelle : Ramenez le colt a sa plus petite unité. « 1 800$ par an, c'est 150$ par
mois, soit 5% par jour — moins qu'un café. »

« La comparaison avec le co(t de l'inaction : « Le probléme actuel vous colte 8 000$ par mois.
Notre solution a 1 200$ vous fait économiser 6 800$ des le premier mois. »

» L'ancrage haut puis bas : Présentez toujours la version la plus compléte en premier pour ancrer
la valeur maximale.

» La valeur émotionnelle : Exprimez en termes de liberté, de paix d'esprit, de fierté, de temps
retrouvé.

* La garantie de résultat : Elle réduit le risque pergu et diminue I'activation de l'insula.

La présentation des options

Quand vous présentez plusieurs options, le cerveau humain ne choisit pas la meilleure — il choisit la
plus facile a choisir. Pour maximiser vos chances d'obtenir le résultat souhaité, limitez les options a trois
et mettez en évidence celle que vous recommandez.

La régle du ftriplet : Trois options créent un effet de « milieu raisonnable » — la plupart des gens
choisissent I'option du milieu. Si votre option cible est la deuxiéme, encadrez-la entre une option plus
simple et une option premium.
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« Ce n'est pas votre prix qui détermine si votre client achéte.

C'est la valeur percue qu'il associe a ce prix. »

ACTION IMMEDIATE

Récrivez votre présentation de prix en utilisant au moins trois techniques d'ancrage de valeur. Testez

différentes formulations avec vos prochains clients et mesurez lequel génére le moins d'objections sur
le prix.
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PARTIE IV

LA NEURO-VENTE EN PRATIQUE

Du laboratoire au terrain.
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CHAPITRE 12

Si tous les cerveaux fonctionnent selon les mémes principes généraux, chaque individu a ses propres
préférences neurologiques — sa facon dominante de traiter I'information, de prendre des décisions et
d'interagir. Comprendre ces profils vous permet d'adapter votre approche avec précision.

Les quatre profils neurologiques dominants

PROFIL ANALYTIQUE — LE CERVEAU GAUCHE RATIONNEL

Ce client a besoin de données, de faits, de preuves. Il est méfiant envers les émotions et les intuitions.
Il prend du temps avant de décider. Stratégie : fournissez des données concretes, des études, des
comparatifs. Ne précipitez pas la décision. Montrez votre rigueur.

PROFIL EXPRESSIF — LE CERVEAU DROIT EMOTIONNEL

Ce client décide rapidement, sur la base de ressenti. Il aime les histoires, les visions, les relations. I
peut s'enthousiasmer vite et se refroidir tout aussi rapidement. Stratégie : parlez en images, racontez
des histoires, créez de I'enthousiasme. Confirmez rapidement avant que I'élan ne disparaisse.

PROFIL CONDUCTEUR — LE CERVEAU DECIDEUR

Ce client veut le résultat, maintenant. Il est direct, parfois abrupt. Il n'a pas de temps a perdre. Stratégie
: soyez direct, allez droit au but, présentez les bénéfices immédiats et le ROI. Evitez les détails
superflus et les préambules interminables.

PROFIL AIMABLE — LE CERVEAU SOCIAL

Ce client valorise la relation avant la transaction. Il a besoin de faire confiance avant d'acheter. Il est
sensible au consensus et aux références. Stratégie : investissez dans la relation, partagez des
témoignages, rassurez sur les risques. Ne brusquez jamais la décision.
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Identifier le profil en moins de cinq minutes

Vous n'avez pas besoin d'un test de personnalité pour identifier le profil neurologique dominant d'un
client. Observez ces indices dans les premiéres minutes :

* Rythme de la parole : Rapide — Expressif ou Conducteur. Lent et mesuré — Analytique ou
Aimable.

* Premiéres questions : « Quels sont vos résultats prouvés? » — Analytique. « Comment ¢a
marche concrétement? » — Conducteur. « Est-ce que vous avez des clients dans mon secteur?
» — Aimable.

* Langage corporel : Ouvert, souriant, contact physique — Expressif ou Aimable. Fermé, bras
croisés, regard direct — Analytique ou Conducteur.

ACTION IMMEDIATE

Identifiez les trois prochains clients que vous allez rencontrer. Avant chaque rendez-vous, faites une
hypothése sur leur profil dominant basée sur vos interactions passées ou votre premier contact.
Adaptez votre ouverture en conséquence. Evaluez aprés coup si votre hypothése était juste.
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CHAPITRE 13

Chaque interaction avec un prospect ou un client est une étape dans un parcours neurologique. Ce
parcours a une logique précise, et votre réle est de I'accompagner — non de le brusquer, non de le court-
circuiter, mais de le faciliter & chaque étape.

Les sept étapes du parcours neurologique

1. IGNORANCE : Le client ne sait pas qu'il a un probléme ou qu'une solution existe. Votre role :
sensibiliser, éduquer, créer la prise de conscience.

2. INCONFORT : Il pergoit une douleur ou un manque mais ne I'a pas encore nommeé clairement.
Votre role : nommer la douleur, la valider, I'amplifier Iégérement.

3. CONSCIENCE : Il reconnait le probleme et cherche des solutions. Votre réle : étre visible,
positionné comme expert, générer la confiance initiale.

4. CONSIDERATION : Il évalue les options disponibles, vous inclus. Votre role : différencier
clairement votre valeur unique, réduire le risque percu.

5. PREFERENCE : Il penche vers vous mais n'a pas encore décidé. Votre réle : confirmer la
relation, fournir les justifications logiques pour son néocortex.

6. DECISION : Il est prét. Votre réle : faciliter la décision, créer un moment clair de passage a
I'action, réduire la friction.

7. FIDELISATION : Il est client. Votre réle : sur-livrer, créer des émotions positives mémorables,
transformer le client en ambassadeur.

L'erreur la plus cotiteuse : traiter tous les prospects de la méme
facon
Un prospect en étape d'Inconfort a besoin d'étre écouté et validé — pas de recevoir votre proposition
commerciale. Un prospect en étape de Préférence n'a pas besoin d'une longue présentation — il a besoin
d'étre rassuré et facilité dans sa décision.

Présenter votre offre trop té6t dans le parcours est I'une des erreurs les plus colteuses en vente. Le
cerveau du client n'est pas prét — il résistera systématiquement, non par mauvaise volonté, mais par
design neurologique.
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Les frictions neurologiques a éliminer

A chaque étape du parcours, des frictions neurologiques peuvent bloquer la progression. Voici les
principales et comment les éliminer :

» Friction de complexité : Trop d'options, trop d'étapes. Solution : simplifiez, guidez, décidez pour
le client quand c'est approprié.

» Friction de risque : Peur de prendre la mauvaise décision. Solution : garanties, témoignages,
période d'essai, engagement progressif.

» Friction de confiance : Doute sur vous ou votre entreprise. Solution : cohérence, transparence,
preuves sociales, présence constante.

» Friction d'énergie : L'action requise demande trop d'effort. Solution : facilitez chaque étape,
réduisez la friction administrative et logistique au minimum.

ACTION IMMEDIATE

Cartographiez votre processus de vente actuel sur les sept étapes du parcours neurologique. Identifiez
ou vos prospects s'arrétent le plus souvent. Qu'est-ce qui bloque? Quelle friction neurologique pouvez-
vous éliminer cette semaine?
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CHAPITRE 14

La neuro-vente n'est pas une recette magique a appliquer une fois. C'est un systéme d'apprentissage
continu — d'observation, de mesure, d'ajustement. Les meilleurs vendeurs sont ceux qui traitent chaque
interaction comme une expérience dont ils peuvent tirer des données.

Les indicateurs neurologiques a surveiller
Au-dela des métriques classiques (taux de conversion, panier moyen, durée du cycle de vente), la neuro-
vente vous invite a observer des indicateurs comportementaux qui révélent I'état neurologique de votre
prospect :

* Le niveau de questionnement : Plus un client pose de questions, plus il est engagé
neurologiquement.

* Le changement de posture : Un client qui se penche en avant ou qui change sa position est en
train d'intégrer quelque chose.

« L'utilisation de « nous » : Quand un prospect dit « nous » en parlant de votre solution, il s'est
mentalement projeté dedans.

* Lafréquence des silences : Des pauses longues indiquent un traitement profond — signe
d'engagement, pas d'hésitation.

* Le niveau de spécificité : Plus les questions deviennent spécifiques (délais, détails logistiques),
plus la décision est proche.

Le journal de vente neurologique

Aprés chaque rendez-vous, prenez dix minutes pour noter : quel état émotionnel était votre client a
l'arrivée? Quel déclencheur neurologique a créé le plus d'engagement? A quel moment avez-vous senti
le basculement? Qu'est-ce qui a créé de la friction? Que ferez-vous difféeremment la prochaine fois?

Ce journal est votre base de données personnelle de la psychologie de vos clients. En le relisant
mensuellement, vous identifierez des patterns — et les patterns, c'est de I'or en vente.
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Le tableau de bord de la performance neuro-vente

INDICATEUR OBJECTIF MES RESULTATS

Taux de conversion (rendez-vous —
client)

Durée moyenne du cycle de vente
Taux de référencement client
Score NPS (recommandation)
Taux de réachat

Engagement moyen en rendez-vous

ACTION IMMEDIATE

Commencez votre journal de vente neurologique des aujourd’hui. Créez un document simple avec les
cinq questions de débriefing listées dans ce chapitre. Aprés chaque rendez-vous cette semaine,
prenez dix minutes pour y répondre. Aprés un mois, relisez tout et identifiez le pattern le plus
révélateur.
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CONCLUSION

Vous venez de parcourir un livre entier sur la science du cerveau, les biais cognitifs, les
neurotransmetteurs, les profils neurologiques et les techniques de communication avancée. C'est
beaucoup d'information. Et je sais ce que vous ressentez en ce moment — parce que je I'ai vécu des
dizaines de fois avec mes clients :

Vous étes inspiré. Vous voyez les possibilités. Et quelque part dans votre téte, une petite voix dit : « Je
vais commencer lundi. » Ou aprés les vacances. Ou quand j'aurai fini de lire un autre livre sur le sujet.

Le cerveau que vous avez étudié dans ce livre — le vbtre autant que celui de vos clients — est
exactement comme vous l'avez appris : il cherche le confort, il évite I'effort, il préfére l'intention a I'action.
C'est sa nature.

Votre réle, maintenant, est de déjouer ce mécanisme. Pas demain. Pas la semaine prochaine.
Aujourd'hui, dans les prochaines heures, lors de votre prochaine interaction de vente.

Les cinq gestes qui changent tout

Si vous ne deviez retenir que cing choses de ce livre et les mettre en pratique immédiatement :

1. Parlez d'abord a I'émotion, ensuite a la logique. Réorganisez votre prochaine présentation selon
la séquence Reptilien — Limbique — Néocortex.

2. Racontez une histoire avant de présenter vos caractéristiques. Une histoire de transformation
client de 90 secondes vaut plus que dix minutes de spécifications.

3. Posez des questions puissantes et taisez-vous. La meilleure présentation de vente est souvent
celle ou c'est votre client qui parle le plus.

4. Ancrez la valeur avant d'annoncer le prix. Créez le contexte neurologique qui rend votre
investissement évident.

5. Mesurez, notez, ajustez. Traitez chaque interaction comme une expérience dont vous tirez des
données.
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C'est tout. Pas besoin d'étre parfait. Pas besoin de maitriser les 14 chapitres avant de commencer.
Commencez avec un seul outil, une seule conversation, un seul rendez-vous.

Parce que j'ai passé trente ans a observer des entrepreneurs talentueux, intelligents, motivés — qui ne
vendaient pas a la hauteur de leur valeur réelle. Non pas parce qu'ils manquaient de connaissance. Mais
parce qu'ils attendaient d'étre préts.

Vous étes préts. Vous l'étiez avant méme d'ouvrir ce livre. Ce que vous venez d'acquérir, c'est un cadre.
Un langage. Une compréhension plus profonde de ce qui se passe dans le cerveau de vos clients quand
ils décident.

Maintenant, allez leur parler. De cerveau a cerveau. Avec authenticité, avec précision, avec l'assurance
de quelqu'un qui comprend non seulement ce qu'il vend, mais comment les autres décident d'acheter.

— André Noiseux
Québec, 2025
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